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　1．まえがき
　私が商業英語（いわゆるコレポン，Corres－Pondenceの略称）という科目に
最初に接したのは，昭和16年でした。それは必修でしたので（当時は現在の
ように選択制が一般的でなく，選択できるのは第2外国語とゼミナールぐら
いでした），取らないわけには行きませんでした。テキストは，ここで例文と
して使用している，光井武八郎先生のA　HANDBOOK　OF　COMMERCIAL
CORRESPONDENCEでした。800頁以上もある膨大なもので，薄いペラペ
ラの旧制中学の教科書に慣れている私達には，最初からショックでした。2
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　な　し年間しぼられましたが，すごく，くどくどした言いまわしの文体で馴染み難
いうえ，戦争がだんだん激しくなって行くので，貿易のための英語が実際に役
立っ日が来るなどとは，まったく考えられなかったこともあって，余り身も
入らず，どうも好きになれない学科でした。
　しかし，終戦とともに時代が一変して，英語でなければ夜も日も明けない
時代となり，卒業して就職したのが貿易会社ということもあって，これが，
商業英語と私の第2の出会いとなったのでした。こんなことならもう少し勉
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　たと鹸しておけばよかったと思いましたが，後悔なんとやらの讐え通りいまさら
どうにもなりませんでした。しかしテキストは仕事上たいへん役に立ち，思
わぬ便利をしました。それも，2年後に会社をやめたので，商業英語とはま
た縁が切れました。ところがごく最近，まったく偶然に，またコレポンの教
科書に目を通す機会がありました。そして例の独特の癖のある言いまわしは，
あまり見られず，standardな英文が多くなっていることにすぐ気付きました。
そのことはある程度予想はしていましたが。それはまた，自然に「なぜむか
しは，あのようなわざとらしい敬語や，飾りの多い，長ったらしい表現
CommercialeseあるいはBusinesslargonと言われる　　を使っていたのに，
いまは口語的なくだけた表現になったのだろうか」また「どうして商業英語
　　　　　　ぎょうきょうは，あのような仰仰しい文体でなければならなかったのだろうか」という疑
問に私を導いてくれました。以下はそれについて少しばかり調べたものの報
　　　　　　　　　　　　　　一47一
~~~t. 
2 . ~~~:~l]~~C,_~~J~~~~~~(* 
~ tl~~~~~~~~7iC Seeing is believing ~ V~ ~ '~===. ;~ ~ ~) ~ ~ t~)~, ~~ < 1) ~'~)f~il 
~~ A 7~~~~~~) B ~PJ~~~r~~~C1). C･･･~~L~~~~)~)JIL~} ~~DZf"f/~~C;Z~t 
f~U)~ I . ~:J~~~7~ ~7~7 7~~~~;~U, I ~~Flf~~~)Firm Offer~~~) ~~C, 
A. We are in a position to place with you large orders if your pr-
ices meet us. The list prices should hold good at least for one 
(~~~) month against our order cabled on receipt of your reply. 
B . We could place large orders with you, providing your terms are 
satisfactory. Your list prices should remain open at least for one 
month･ ･ ･ ･ ･ -
C. If your prices are reasonable we will give you a large order, 
but your prices should be~ open at least for one month････････-
(~~i) ~Cf~~A i~, ~~~f~~~~~f~~e~ rp~i~i~t~:~~;~:f.~'---~~~+~J(1929~p) J~ ~ ~*l~1, )~f~~Bl~, )t~F~~j~~~~~ rA HA 
NDBOOK OF COMMERCIAL CoRRESPoNDENCEJ(1954i~) J~~~1FFJ ~f~~cl~ ~~~=~~l~ ~~; 
~;~ ~~;~{~~~~~ r~;FHt~~*~/'/ ~7 / ~7 (1977fp) J~ ~91F~I Uf*-ta)1c+t. ~~l~(/)f~~)cl ~v*ctn~]~ 
I~t. f~U5~a) 4 ~7 ') 'y ~f~v)~~'77~~~~~~~*ttLi~, ~~~~~~l~j~f~c ~a) ~> ~ ;~; ~7 ~/ ~f - ~f~i:~.'} ~~~~C~* 
~a)~~J~ < ~~ ~ ~ t. 
f~U):~ 2 . ~:f~)~ ~7 T~ ~f~~~}:~~t~))･*-d~L~{f-~)~Ili:~F, 
A . In comliance with your request we are sending you under separate 
cover a copy of catalogue. We shall make it our business to cha-
rge you the lowest possible price for any quality you may require. 
B. In response to your inquiry We are sending you under separate 
cover a copy of catalogue, and 14'e are convinced that our own pr-
ices will be found the most advantageous. 
C . According to your request we are happy to send you by s_eparate 
cover a copy of catalogue, and 14'e hope you 14'ill find our quotati-
ons satisfactory. 
f~U~:~ 3 =~~ ~~ fU~~~~'lJ~ P~~~l~~~~~ ~ ~~ 
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A. Be good enough to (buote us your preset best prices for """. 
If they are right in regard to prices and quality, it would lead to 
considerabl e business. 
B. Kindly let us have your lowest quotation on""""', if your pri-
ces and quality are favourable, wc shall order in cosiderable qu-
antity. 
C . Please (~uote us your lowest prices for""""', and if your pri-
ces and quality are satisfactory, we will give you a large order. 
f~U~ 4. ~~~)~~)~~i_.~f¥~~71~~~;1)f,_-~~~~~ 
A. We are taking liberty to submit to you samples, 14'hich 14!ould 
thank you to be good enough to examine. 
B. We are sending you our samples, which we would be pleased 
to have your examine. 
C . We take the liberty of sending you our samples, which we expect 
to be tried out. 
f~u~C 5 ~ii~ ~ ~~;-.~'-~~t ~ _)~~L~ ~)offer . ,*. ~F] 
A. We have tried in all available instances to do justice to your fa-
and shall continue in our endeat;ours to render you satis-vour s , 
faction in future transasaction. 
B. We have always endeavoured to deserve your favou'r, and shall 
do our utmost to justify it in the future. 
C. We have always tried hard to deserve your patoronage, and 
shall keep right on trying. 
f~U~~ 6. ~:{F:J~ ~Fpl7~)~~tL~ ~:fu~~~[~)~i~i ~tt~-J~'L;{P(7)+~~~f 
A. A further discount on the prices we have quoted you would red-
uce our already small margin to an impossible working profit. 
B. A further reduction of our price is quite out of question. 
C. We are sorry we cannot allow you a further reductiorL 
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例文　7．注文と同時に市況の報告を売手に依頼
A　　　From　the　patterns　sent　us　by　letter………we　have　ma（le　selecti．
　　　・ns，andhα⑳eオんepleαs％ゲε・プhαη伽89・瞬んeプ・ll・幅η9・7面，
　　　鮪ichwec・椛脚ηぬ・Ψ・％γi㎜観e伽孟eα宛δcs置α漉πオガ。π．
　　　　You　will　oblige　us　byhanding　us　in　your　next　a　full　report　of　the
　　　　state　ofyour　market，　αs　wc　hα∂e琵ぎηo脚poweγ孟ogi”e“o％07d．
　　　　eγSプ0γ・彦んe回CSC吻が・η・！9・・4S．
B　　　From　the　patterns　sent　us　by　letter………we　have　made　choice，
　　　　andhαη⑭・瞬hげ・ll・伽8・74eγ，痂c加・濯γec伽⑳側γPγ・一
　　　　卯孟α寵cαγe∫％1α漉磁oπ．
　　　　　　　・We　should　like　to　be　informed　in　your　next　regarding　the　state
　　　of　your　market，　αsαんπheγ伽siηess　co％14碗αllp706α配1’勿6e
　　　doηε腕0孟んeγliηe．
C　　　Thank　you　for　your　letter………，　and　weαγe　plcαscd財08・めe　go％
　　　　置hε〆olJow∫η80Tdleγ，　to　which　your　prompt　an（l　carefulα赫e配どoη
　　　幅ll6eαPPγec醜ed．
　　　Your　next　letter　informing　us　the　con〔lition　of　your　market　will　be
　　　apPreciated，αs梶αγcp即αγεの08加穿o群捌heずo漉7s腕
　　　孟ohe71iηc．
　例文　8．注文と同時に再注文の可能性を示唆して特別値段を求める。
A　　　Ifyou　co－operate　with　us　by　quoting　the　lowestpossible　prices
　　　f・r………麗shdllp7・ゐαδ1〃δe1ηαP・s肋冠・seη向・％αη・渉んeγ
　　　order　at　no　distant（iate．
Blfyoukindlyletushαveyourlowestpricesfop＿．．＿＿＿＿．。。＿
　　　麗shα〃s・o瞬7αηs煽勾・％α加sん・漉ず．
C　　　Please　quote　us　your　lowest　price　for………，　andgo％w♂llsooη
　　　eκpecオブ％ず彦he7　0γ4eγs　ブγoη1％s．
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　一50一
f~UI~: 9. ~~~~)~lx~* 
A. You may therefore rest assured that our goods wlll hold thelr 
own, and for our own part we are confident that we shall get your 
repeat order for this line. 
B. We trust that our goods give you every satisfaction and induce 
you to favour us with your repeat orders in this line. 
C. We hope our goods will satisfy you and that you will let us have 
the chance of serving you again. 
(~~i~) Ji(7)f~~)~i~~~Ex~l-*"a)~:I~;~)~~'I7*1~a~1)c ~1-*a)~~~~~~i~d5 ~ ~ tt/~. ~i~:~)~~~~l~;~~p~;~~)J~ 
~ f~f~lj~~~~ ~~ J; ~ ~ t. 
w* *ck~*wledge a"d tha~k yo" fo' y""* Iett*.* *f *~'10s*ng *" 'rder f~r 
Tha~k you very ~uch for your order of f~r 
we apprec'ate y'"* order of for 
f~U)C~ 10. ~:~)~r7~'o~)y~Ei~;i~~i:1)~~C~)~+~~~ 
A. We shall, of course, do what in us lies to a'rrange frelght con-
tract to cover this shipment, and let you know by cable as soon as 
we can form an idea as to the time of shipment. 
B. Every eudeavour will be made for the prompt despatch of the 
goods, and we shall cable you the time of shipment when it ¥vas 
proposed. 
C. We are making every endeavour to ship the goods, and we shall 
advise you by cable time of shipment on its clecision. 
~J.Ji~)f~U)~i:J~1)C, iFf~~~~~~ L < 7~~~: ~;~:A=i:, commercralese ~ V~~)tL~; 
~~~~rd~~)~1~~~>'jJ' f~~ < f~~ 1) C L~ ~ ~ ~ ~~/J7¥~> ~ ~ to 
~~i [~iFFJQ~~Jj ~V~C~, Ji~~l~J~ ~ i:n~i-~)V¥l~-A~'~~~~~~:Lf,_-t~)~, 
T~iV~ ~~) J~ ~ ~~~ L ~~ ~~)/¥JII.~il l;~~ ~/~~C~~~ L J~ ~ . 
r......~~~;,__.~ ~ < f ~ ~¥.J 
.( 1 . Be so good as to send me"""" Q~'p/+'--T'~/'/'~T~~~i: L~ ~/'/) 
2 . Will you have the goodness to send me""""'? (f~~_~.~)~//') 
3. I shall be obliged, if you will send me"' 
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4. 
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1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
It would be appreciated if you would send me""""' (f~:-/Ji~~//') 
Please send me"""' 
Kindly let me know""""' (~~~~L~p . fv~~~~~'t~f~~ ~~)~~~~)~~il~l_1~i~) 
~Ve shall be glad to receive""" 
r......t ~ Jr...... L f._" ~~J 
....ing ( to """) ~Ve have the honour of .. 
ing ( to """) ¥Ve have the opportunity of ...... 
It gives us pleasure to"""" 
¥Ve should like to""' 
~Ve would ( shall) be pleased.... 
¥~'e are glad ( delighted, pleased) ......... 
¥Ve are' "" . i ng' ' ' 
r......~-~~~Xv) ~ L f,_-oJ 
¥Ve have the pleasure of acknowledging receipt of..... 
~Ve are in receipt ( possession) of......... 
~Ve have to acknowledge receipt of......... 
Your lettr has duly come to hand.....･.. 
¥¥re have received.. 
~¥re appreciate' ' ' ' ' ' 
Thank you for""""' 
Your letter is in my possession""' 
r~~:~~~i,1:~~*, IC.FEIL~, ~ J r~:~~ f~: ~~ ~ ･ ･ ･･ ･ ･J 
¥Ve regret to have to 1¥'rite so unfavourably in reply to" 
¥Ve deeply regret to advise you that...... 
¥Ve beg to express our regret for"""" 
¥Ve regret our inability to" 
¥¥re regret to say that.. 
¥Ve are( very) sorry that...... 
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7 . We( very much) regret that........ 
r......~f.--.1-H:j (f~~_~) t~)Jr..... ~)f~~~~A=i~~J 
1 . We have full confidence in""""' ("""~f~~~.t,~) 
2 . ¥iVe shall try to justify (merlt) the confidence""""' (f-'-･r~~='~~-~I:~~v~~; ) 
3. He is in their great confidence""""' (f"'-"-'1~_~~")~+'-(t~)) 
4. We gain confidence""' 
5. We feel confidence of....... 
6. We trust......... 
7. ¥~re are sure""""' 
r~~~~(･-'･t~Jr..... j ~l~~~t~Jr~~Z~~/¥:t~)i f~~ ') f~~V~J 
1 .( a)Our quality and price can easily stand comparison with........ 
(b) ¥~re invite comparison of our prices with......... 
(c) We compared your offer 14'ith those of our friends" 
2 .(a) German make is nothing in comparison wlth English make. 
(b) As a reliable article there is nothing to equal our make. 
(c) There is no article of a comparable quality on the market. 
1 .( a) ~Ve are compelled to enter into competition with.. 
(b) ¥¥re are sure that our products are able to compete with......... 
(c) Our prices are competitive enough to attract your custorners. 
2 .(a) ~Ve are meeting with cut throat competition in the market. 
(,i) 
(b) ~Ve have very st rong competition to meet in"""" 
(c) Extremely keen competition in the maket makes even lol~er 
prices necessary. 
(~:~) c"t throat compet*t*o" ~~t~.,!~/f~~*;~~~*~~ 
r~UiE~~t~~p-'~:-*t ~Jr~lj~l~i ~~~pf~t ~)J 
1 . My commercial experience place me In a position to promote to 
the utmost the interests of my clients. 
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2　1shallオαんc　cαγc　oプツo蹴診祝cγεs孟s　in　my　transaction．
3　1would　make　it　my　first　dutyωse”eッo解6es孟ゴη孟eγe5孟s．
4Wewoulddoourbest孟oPγo鵠o言e（9％αγのgo％7謝e7esオs．
51shallbeabletogiveyousatisfaction，α漉繭η9オo“o脚謡c一
　泥s置s．
6Wearecon｛identオoブ％γ孟hc”he∫漉7εs孟sofourfriends．
　　「最善を尽くす」
1Wewill魁ακee泥卿c〃oγオ伽o％7powe7toshipthegoods．
2／Voε屈cα”o％7sshαllδcspα7e40ηo僻P副孟04espα孟cん言hεgood5．
3　Be　assured　it　is　our　desire孟o　seγ”e三10％置o彦heのεγ！1δes彦oブo％γ
α611吻．
4、Vewill（10αIZ1η拠ツpoweγ置o・一
5Weassureyouoブo脚わcs孟eπ4eα”o％γsωflllyourorders．
6　Weshall400解瞬伽s孟（わes孟）オothankyouforyourpastsupp－
　ort．
7　We　will　spα7εηo　c〃o”in　maintaining　the　reputation．
　　「直ぐに」
1　Would　you　kindly　send　us　your　samplesα言叙o財γeαγ1∫es孟coη泥η．
　どeηce（α孟彦んc　eα7・1’e5孟POSsi6Je4α孟ε）7
2Weshallbeobligedforyourreply幅疏αsl漉ledelα“αsposs一
　めle．
3　1t　would　be　advisable　to　our　customersむo　loseηo置1椛e　in　cover－
　ing　the　i　r　orders．
4Plesetrytoshiptheorderw’孟んo財置delα9（α孟oηce，w1置んαllspecd，
　αS500πα5POS5どδle）．
5　P70常P孟（1視柵ediα孟e）shipment　is　essentiaL
　　「……に責任がある」「……の責を負う」
1（a）Weαcc昭伽んe叩oη）ブ％1！γεspoηs諭1吻プOT一
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　一54一
(b) I consider myself liale for""""' 
(c) The railway company are responsible for"' 
(a) The faults rests entirely It'ith us. 
2 .(a) ¥iVe are unable to entertain any liabilities In the matter. 
(b) We shall decline all responsiblllty for"' 
(c) ~Ve are not at all to blame inthe case. 
(d) We can not accept any liability ( responsibility) 
[Hj~C7) correspondence ~~~~~"L~"~< f ~ t ~ 1 ~~)~~~ll:, tV~J--*L,**,~~~~~) 
~~~. ;~~iEFi'"~)i~~~If~~~1~ }ki~,)~~T:/7~~L~t~~/¥::~~~~~)~~L~~ii:, 
f~V~/¥/~J~:~~~(i LC ~~A~'~~/~~ ~ f~~~ f!~~ "*~*nH~~'1)~ ~)f~~V~f~J~'~ < 
~/~~)~~t. 
l . Should you find it unable to effect shipment all the goods on the 
order kindly send us many parcels as possible, at the same time 
cabling us for our instructions respecting the balalance. 
(~~~~ii~ " /~+i~~~n~~~;f~T~~~)~~F~1~i~ f~~ ~/~< ~~r < ~_~~~~~~ ~:~ i~1)~~ ~~~- Dn ~ -. , ' C }~;~~~ ~ tLf~!i~= U ) 
2 . On the assumtion that the order must have been despatched bef-
ore our notice of revision in discount rates was in your hands we 
have decided to accept this on the old discount rates. 
(~"y~lJ~l~='*~~<"L~(/ ~T~) ~~n)~f~l ~E~'~ ~: tL~ t (7) ~ ~ ~C ~~~n;}~ln~*~~li~!Jl~~ 
i~C ~~~l~~* ~~f,_"t~ ~ I: L ~ L f._--.) 
3. Seeing that our cables on this subject have not been promptly 
acted upon we have to call your attention to the fact that your fai-
lure to open credit will delay the execution of your order and will 
handicap us in our desire to give you best service possible. 
( ~~)f~-i:1) v~C~)~~j~~~)~~-'-'~~;~~'*k}:~t L CfpT ~ ~)~L!:~~l~~~t ~ ~rf, f'~'"'--･=･--FfJ)1~ 
~r~f:~~~ L 7~~~ ~'l)f._'-f,_'-~), ~ji;C~)~~~~~{~~ ;~~~i~tL~ i~~ ~ ~ i~i~f~)9~~ 
1~~~~ ~~~ < t~ ~ i:f~~ ~ ~ Uf*'-.) 
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　4。In　execution　of　your　order　given　to　our　representation　in　Dece．
　　mber　last　we　have　this　day　shipped　per　S／S‘korea’the　first　in．
　　stalment＆nd　the　balance　we　shall　get　away　as　soon　as　ready　per
　　steamer　available　at　the　moment　under　advice　to　you．
　　　（去る12月当社員がいただいた注文の調達として，本日第1回分を船
　　　　積みいたしました。残りは準備でき次第，ご通知の上，適宜の船便
　　　　にて発送いたします。）
　上の例文は，次のようにコンマで区切れば分りやすくなります。
　1・…………・nthe・rder，kindlysendus……＿。．，
　2．・・……・…in　your　han（ls，　we　have　dec量ded・．…・・＿．．
　3。…………acted　uponラ　we　have　to＿＿＿＿．、＿
　4．…………in　December　last，　we　have　this　day＿＿＿＿
　　　　　　＿the　first　instalment，　ane　balance………・．，
　以上の例文によって，古い形のcorrespondenceが時代とともに旧式な表
現から，次第にstandardな英語の表現に変ってきていることが明らかになる
と思います。そこで次に，最初の疑問　　どうしてそのような変化が起こっ
たか，あるいはなぜ古い商業通信文はあのようなものであったのか　　につ
いて考えてみましよう。
　3．Bus！ness　letter作成の原則
　Business　letter作成のための原則として，人によって，3C’s，5Cラsある
いは7Cラsなどを挙げていますが，まず7Cラsとは次のような内容です。
1・Completeness
2．　Clearness
3．　Concreteness
4．　Conciseness
5．　Correctness
6．Courtesy
??????
??
???
? ???（?
（?
（?
（?
（?
（
一56一
　　　7・C・nsiderati・n　　　　（配慮）
　　　　　（注）　米国のR．R．Aurner教授による分類
　Business　letterの作成は，貿易商社においては営業活動の中で最も重要
なものであり，その巧拙は，ひいては企業の盛衰に大きく影響しますので，
商社員は上の原則に従って通信文を作成することを求められます。Comple
tenessとはNothing　left　undone（通信の内容がすべて網羅されていて，書
き残しの無いこと），ClearnessはNomisunderstanding（趣旨が明確で誤解
の余地の無いこと），ConcretenessはDetails　sharp，definite（一般的・抽
象的表現でなく，個別的・具体的表現によって強い説得力を与えること），
ConcisenessはEvery　word　counting（すべての言葉がよく利いていて，簡
にして要を得ること），CorrectnessはNo　stumbling　block（誤読の起こらぬ
ようすること），CourtesyはPleasant　feehng　tone（顧客に良い印象を与え
る丁重な表現をとること），ConsiderationはThinkingofthe　reader　first
（Your　attitude）とも言われるもので，常に相手の立場に立って考えること
によって説得力をっけること）などと説明されています。この7項目がすべ
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　ぺき　　　　　　　　　　　　　　　　　おそて充たされればBusiness　letterとしては完讐ですが，相互に矛盾する倶れ
のある項目がいくっかあります。たとえば，
　　　　　Completeness←　　　　　→Conciseness
　　　　　Concreteness←　　　→Conciseness
　　　　　Courtesy←　　　　→Conciseness
などです。Concisenessとは簡にして要を得ることですから，意味の無い冗
旬，長ったらしい表現，複雑な語法などは避けなければなりません。ところ
がCompletenessは必要事項すべてが採り上げられて書き残しの無いことで
すから，事前に内容の取捨選択に注意しないと，あまり必要でない事柄が入
りこんできてconciseでなくなります。またConcretenessは具体的な事実，
数字，条件などを詳細に記述することを求めますので，あらかじめ書くべき
ことからを良く検討しておかないと，雑然とした手紙になってしまって，
Concisementに沿わないことになります。Courtesyについては，商業通信
　　　　　　　　　　　　　　一57一
文が常に顧客を意識して作られるものですから，そのための表現法には，古
くから特に研究工夫が加えられて来ました。Commercialeseと呼ばれる多く
のものがCourtesyのための表現形式であると言っても過言ではないでしよ
う。さきに挙げた例文にもこれに該当するものがたくさんあります。
　1．We6εg　ackhowledge幅孟厩んα硫s＿＿＿
　2．　…　一・・9・the　receipt　of　yourブαのo”γof・・一一一・
　3．Weんα∂e置heμeαs％γe　oプhanding　you
　4．Weαゲe　pleαsed　to　give　you・・…一
　5．Be　so8・oo4αs　to　send　me……一
　6．Will　you　have♂んεgoodηess　to　send　us………
　7．We　have置hcんoπo脚ゆJeαs％γe）of…一・
　8．We　shall6ε06i∫8ed　for　your　reply＿＿＿
　9．K∫η4勿let　us　know………
　10．Weγc8ずe材o　hα∂ε孟o”漉so槻プαのo僻αゐ！g．＿＿。
　1．は動詞beg（allow，permit）などを用いる丁重な表現，2．は日本語の
「御」「貴」に当る敬語表現，3．4．7．8．は，喜び感謝を表わす慣用語旬ですが，
overな表現でもあります。5．6．は命令形を懇請の形に変えたもの，10．は遺憾
の意を表わす極めて丁重なものです。
　その他にも，緩和的な語句，仮定法過去形，would，受動態などを用いて
Courtesyを表現する方法が行なわれています。
　緩和的な語旬の使用例，
　　　We　are　afraid＿＿。
　　　We　may　say………
　　　It　seemS　US………
　　　We（would）suggest・…一・
　仮定法過去形の使用例，
　　　Afurtherdiscountontheprices………wouldreduceouralrea－
　　dy　small　margin　to　an　impossible　working　profit．（例文6のA）
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　　　　・，asfurtherbusinessc・uldinallpr・babilitybed・nein
　　other　line．（例文7のB）
　wouldの使用例
　　　It　would　be　advisable　to　our　customers　to………
　　　Would　you　kindly　send　us　your　samples………
　受動態の例
　　　N・endeav・皿sshallbesparedon・urpartto………
　　　We　should　like　to　be　informed　regarding　the　state　of　your　mar－
　　ket．
　これらの語旬や用法は，それ自身丁重な意昧を持っているわけではありま
せんが，それらを用いることによって，直接的・断定的な表現を和らげ相手
の感情を刺激しない効果があります。このように検討してみると，Courtesy
とBusiness　letterには不可分とも言えるような関係があることが分ります。
それはまた，CourtesyとConcisenessとを調和させることの困難さを意味
するものでもあります。
　最初にBusiness　letter作成の原則として，3c’sを唱える人もあると申し
ましたが，こんどは観点を変えるために，それを検討して見ましよう。その
内容は，
　1。Cleamess（明快）あるいは（Coherence）（理路整然）
　2．Conciseness（簡潔）
　3．Courtesy（礼儀）
です。Clearnessとは趣旨明快で誤解の余地の無いことですが，論旨徹底・
首尾一貫させるためには，まず通信の目的・趣旨を決定し，（第1段階），次に
それを明確に表現するように文を作ること（第2段階）が要です。したがっ
て，第1段階力確定すれば，あとは文章作成の問題となり，注意すべきこと
がらは自ずと限定されます。すなわち
　　　　　あいまい　1．文意を曖昧にするような不明確な語旬の使用を避ける。
　2．修飾語旬，関係代名詞の使用には特に注意する。
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　3．その他英文作成上注意すべき事項を守る。
などで十分でしよう。結局
　　　　Clearness←　　　　→Conciseness
　　　　Clearness←　→C・urtesy
の間には，さしたる障害はないようです。っまり原則のとりあげ方を変えて
見ても，問題は，
　　　　Courtesy←　　→Conciseness
に帰着するようです。
　さきにCourtesyの表現法について検討した結果，Commercialese（Bu・
sinessjargon）とよばれる多くの語句がそこから発していること，それは
Business　letterが常に顧客を念頭に置く性恪からやむを得ないものである
ことが理解されました。したがって問題は，CourtesyとConcisenessとい
　　　　　　　い　かう相反する要求を如何にして調整するかにしぼられて来ます。
　4．Commercial　EnglIshの歴史的性格
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　もち　旧式なCommercial　Englishが発生し完成したのは勿論英国です。世界で
最初に産業革命をなしとげた英国は，「世界の工場」として世界第1の工業国
になるとともに，世界最強の海軍によって7っの海に君臨し，オランダに代
わって世界貿易の王座につきました。それは国内的には，新しい階級である
　　　　　　　　　　　　　　リブルジョワジーの出現でした。彼等は国益の荷い手としての強い誇りと自信，
旧来のイギリス貴族に対する対抗意識を持っていました。さらに，彼等は当
時の専門的職業人としての特権意識一一あるいは蕎いというか　　によって
特に目立っような表現を用いましたが，それが積み重なってあのような独特
のパターンを作り上げたのです。彼等の用いる通信文が極めてcourteOUSで
あり，COmmerCialeSeが必要以上に用いられたのはそのためでした。そして
それがCommercial　Englishのorthodoxなものとして世界の貿易用語とな
ったのです。極めて封建的な敬語や誇大で飾りが多く，それでいて積極的な
意味の無い表現が沢山あるので，素人にとっては容易に判読できないが，慣
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れた者には新鮮味のないお定まりの文句の繰返しに過ぎないものでした。し
かし貿易の世界では，CommercialEnglishが唯一絶対であって，それを読
み書き出来ない者は貿易人としての資格が無いも同然でした。
　社会科学の多くの問題がそうであるように，この問題も歴史的背景の中に
捉えられなければなりません。第1次大戦後，イギリスは世界経済のleader
としての地位をアメリカに譲りましたが，それは必然的にCommercial　Eng・
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　たいlishの本質についての反省と，新しいBusinessEnglishの撞頭をもたらし
ました。それはまずConcisenessの重視でした。businessの世界はたいへん
忙しいので，無意味な表現の多い長ったらしい文を読んでいる時間はありま
せん。したがってCourtesyのための冗句や形式的な冗旬，必要以上に長い
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　お文は非実用的です。つぎにより重要な問題として，アメリカに於いてCommer．
cialEnglishに対する批判，すなわちCommercialEnglishという特殊な英
語があるべきものでなく，それはただStandardEnglish，あるいはEvery－
dayEnglishをbusiness用に使うだけのことであるから，日常話をする通り
にSpokenEnglishを使うべきで，俗語や流行語の使用もさしっかえないと
いう革命的なものでありました。しかしイギリスでは，Business　Englishの
Standard　Englishに対する特殊性の認識，ならびに保守的な国民性もあっ
て，伝統的なCommercial　Englishを守っておりました。しかし第2次大戦
のイギリスに対する打撃はより決定的でした。属領，植民地の大半を失ない
経済大国としての実勢を無くした現在では，世界の大勢に呼応せざるを得な
くなりました。今日では，informalでcolloquialな表現が，Business　Eng・
lishの主流となっています。
　5。現在のBusl　ness　Englishの2面性
　それでは，アメリカ式簡潔第1主義・能率万能主義で押し通せるかと言う
と，これにも問題があります。そもそもアメリカにおけるbusinessletterは，
商社対商社間の通信というよりは，一般消費者に製品や商品を売り込むため
のsales　letterとして出発したものであって，国際貿易の通信媒体として発
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達し長い伝統をもつイギリスのそれとは，同一に論ずることのできない面が
あるのです。大衆を相手にするsales　letterならば，くだけた，あるいは突
　　　　　　　　　あお飛な表現も購買心理を煽るために必要かも知れませんが，商社間の通信とな
れば，そこには自ら一定の節度が求められるでしよう。また，いくらConc・
isenessを重視すべしと言っても，あまり歯に衣を着せぬ直接的表現では格
好も悪いし，商社員としての教養の程度を疑われる惧れもあるでしよう。イ
ギリスでは現在でも，Business　letterは他の通信とは本質的に異なるもの
であると言う考え方から，あまりくだけた文体は好まれず，dignity（品位）を
保っべしとされるのは，それだけの理由があるのです。さらに現実面でも，
旧英領植民地やポンド地域では，いまだに旧式なCommercial　Englishが用
いられています。したがっていま直ちに，Businessletterをアメリカ的な
conclseでinformalなstyleに統一することは実際には不可能なのです。し
ばらくの間は，相手国により，場合場合によって，表現法や文体を変えるこ
とが必要でしよう。（アメリカではこれをAdaptation　to　the　Readerの原則と
呼んでいます。）っまり，ただ1箇のstyleを持つだけでは不十分で，いくっ
かのstyleを用意して置いて，これを適切に使い分ける能力と技術とが要求
されるのです。とくに日本は，貿易によって国を立てているわけであって，
ドル地域，ポンド地域，その他の地域の区別なく世界中を相手にして取引し
ているのですから，特にこの点にっいての認識とそれに対する配慮研究が必
要でしよう。
　さて以上でいろいろ説明してきましたが，次のように結論づけられると思
います。「まず，たいへん古めかしい表現や冗句の多いCommercial　English
は，18～19世紀においては存在価値はあったが，現在では歴史的遺物に過ぎ
なくなっています。しかし，それではアメリカ式のup－to－dateなstyle1本
で充分かと言うと，現実にはそう行かない面がたくさんあります。したがっ
て旧式のCommercial　Englisnといえども，捨てて顧みないということでは
なく，適当にmodernizeした形でstockしておいて，相手と場合により，新
しいstyleと古いstyleとを使い分けることが必要であります。」
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